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2-TAGES-TRAINING

Cross- & Upselling
mit System und \
Haltung
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() Bedart erkennen
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. Passende Losung
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Langinstige Bezier
starken

Mehrwert erkennen. Bedarf wecken. Losungen anbieten,

PASSENDE LOSUNGEN.

: . _ , , ECHTER MEHRWERT.
In diesem Training lernen Sie, Cross- und Upselling gezielt, _ . \  NACHHALTIGER /

die wirklich passen.

kundenorientiert und wertschatzend einzusetzen — ohne A ERFOLG S
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Druck, aber mit Wirkung.

So steigern Sie Umsatz und Kundenzufriedenheit — nachhaltig

und mit der richtigen Haltung.
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DAUER ZIELGRUPPE SPRACHEN FORMAT MAX. GRUPPENGROSSE
2 Tage Verkauf, Kundenberatung, Deutsch, Franzésisch, Prasenztraining 8-12 Teilnehmende
Account Manager, Italienisch, Englisch (firmenintern) fur optimale Interaktion
Aussendienst und Lernerfolg
LERNZIELE TYPISCHE INHALTE

Cross- und Upselling als Mehrwert fiir
Kunden und Unternehmen verstehen

Kundenbedlrfnisse besser erkennen
und gezielt darauf eingehen

Passende Zusatzlosungen Uberzeugend
prasentieren

Einwéinde souverin behandeln

Verkaufsgesprache systematisch steuern
und Chancen kensequent nutzen

Haltung und Kommunikation stérken, um

langfristige Kundenbeziehungen aufzubauen

Grundlagen von Cross- und Upselling
Bedarfsanalyse und Fragetechniken fur
Zusatzpotenziale
Mehrwertargumentation und Nutzen-
kommunikation

Lésungen passend prasentieren und

Mehrwert verdeutlichen

Umgang mit Einwénden und
Kaufwiderstanden

Verkaufsgesprache systematisch
strukturieren

Praxistibungen, Rollenspiele und
individuelles Feedback

MEHR VERTRAUEN.

NACHHALTIGE WIRKUNG

Sie nutzen Cross- und Upselling-
Potenziale gezielt und mit der richtigen
Haltung. Das steigert lhren Umsatz
und die Kundenzufriedenheit - und
starkt langfristig die Kundenbindung
sowie den Unternehmenserfolg.
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